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1.1  Introducción 
En los últimos años el crecimiento de la industria del medicamento y su red de 
distribución (farmacias) ha crecido, en cuanto a la industria del medicamento 
nacional tienen más de 70 años en el mercado, caracterizado por un costo inferior 
al medicamento importado y facturando aproximadamente US$ 25.00 (veinte y 
cinco millones de dólares) que dan empleo directo a 850 personas. 
En cuanto a la importación de medicamentos ha crecido de forma acelerada, este 
representa el 5.45% (al 2007) de las importaciones totales del país, dentro de los 
productos que más se importan son los innovadores, el medicamento importado 
tiene una participación de mercado del 74.4% (genérico), 88.8% (marca), y 86,6% 
(popular), de los 9,408 productos registrados y tipos de producto. 
Tanto los medicamentos importados y nacionales son comercializados por 15 
principales distribuidoras en Nicaragua que representan el 90.1% del mercado 
total, de los que su principal venta corresponde al mercado ético (91%) de los que 
los más vendidos son: antiparasitarios, antidiarreicos, antipiréticos, 
antiinflamatorios, antidepresivos e inductores del sueño, antibióticos, 
hipoglucemiantes, hipertensos. 
Mientras que los productos más vendidos en el mercado popular para Nicaragua 
son los usados para combatir dolores y enfermedades comunes (gripes, artritis, 
bronquitis, intestinales, dolores de cabeza) y vitaminas. 
La distribución del medicamento directamente al público son las farmacias, al 2008 
habían alrededor de 1900 farmacias; de los que el 43.84% del total de las 
farmacias están concentras en Managua (alrededor de 833), León con el 10.63% 
(alrededor de 202 farmacias) y Chinandega el 7.42% (alrededor 141 farmacias). 
El mercado minorista tiene diferentes características, estas se destacan por:  
1. Las Megas farmacias: Se caracterizan por sus altos volúmenes de ventas 
(ventas superiores a un millón de córdobas mensuales), facilidad de entrega, 
descuentos, entrega a domicilio, relación comercial diferenciada con los 
distribuidores e importadores. 
2. Las cadenas de farmacias: Tienen un alto volumen de ventas (más de 500 mil 
córdobas mensuales), este tipo de farmacia está integrada a un distribuidor 
que le abastece de productos y le permite otorgar descuentos. 
3. Farmacias medianas: Tienen ventas mensuales a los 300 mil córdobas, son 




4. Farmacias pequeñas: Con bajos niveles de venta mensual de 30 mil córdobas, 
no obtienen descuentos y cuentan con personal mínimo, precios superiores a 
las otras farmacias. 
Por último ésta el paciente el cual decide que va consumir, sin embargo, esta 
inducido por la orientación del médico acerca del medicamento más adecuado a 
consumir, la ofensiva publicitaria y la débil capacidad del Estado para garantizar la 
calidad y el acceso a todos los productos farmacéuticos1. 
1.2  Proceso creativo 
Producto o servicio Características Necesidad o problema que 
satisface 
Servicio de productos impresos. 
(1) 
Prestar el servicio de impresión 
de materiales publicitarios en 
vinil. 
Pocas empresas ofertan el 
servicio de impresión en vinil. 
Portal de internet supliendo y 
asesorando sobre temes de 
salud en el momento en tiempo 
real. (2) 
Portal de internet contando con 
expertos en cada una de las 
ramas médicas. 
Asesoría personalizada medica 
de cada una de las áreas 
médicas dando consulta y 
asesorando sobre temas 
médicos. 
Bebida de diferentes vegetales 
que bridan nutrientes al 
organismo. (3) 
Vender en el mercado jugos 
con los principales nutrientes. 
Jugos embotellados de 
diferentes presentaciones 
brindando los nutrientes 
necesarios. 
  Servicio y atención domiciliar 
médica y exámenes médicos a 
enfermos crónicos. (4) 
Servicios médicos 
especializados a enfermos 
crónicos. 
Evaluación domiciliar a 
pacientes de enfermedades 
crónicas. 
Bolsa de materiales reciclables 
publicitaria de tres tamaños 
diferentes. (5) 
Bolsa de materia reciclable que 
tendrá tres tamaños diferentes 
pautando comerciales de 
industria farmacéutica y/o 
medicamentos. 
Suple la necesidad de ofertad 
productos siendo como 















1 3 2 3 2  
2 4 3 3 2  





3 5 3 3 2  
4 3 2 1 2  
5 5 5 5 5 20 
Nota: evaluar de 1-5, donde 5 implica que cumple más satisfactoriamente con el criterio evaluado. 
 
1.3 Justificación del proyecto 
El presente plan de negocios tiene como finalidad aprovechar una oportunidad de 
mercado en crecimiento, en la que podemos girar el negocio basándonos en el 
giro publicitario y utilizando de plataforma de negocio las farmacias, a continuación 
justificamos el negocio local propuesto: 
1. Mercado Publicitario 
El mercado publicitario en Managua tiene un gran auge, principalmente  utilizando 
el medio impreso, muchas de las empresas ocupan este como principal 
instrumento publicitario debido a su alcance directo con el consumidor y a su bajo 
costo con respecto a otros tipos de medios (televisión, periódico, etc.) y por su 
frecuencia en que se desea utilizarlo. 
La publicidad impresa puede ser a través de instrumentos en que las empresas 
pautan su publicidad utilizando medios impresos la plataforma como son revista, 
brochures, medios informativos, flayers, etc. 
Estos medios impresos su principal giro de negocio o su auto sostenibilidad parten 
de la venta de espacios publicitarios vendidos o pautas vendidas a otras 
empresas, en los que su medio finalmente se convierte en un instrumento 
publicitario más que informativo. 
2. Mercado de red de farmacias 
Alrededor de 833 farmacias operan en Managua, de los que demandan productos 
complementarios para su operación durante su proceso de venta, ya que 
requieren material publicitario impreso como medio de divulgación y material de 
empaque de entrega del producto utilizando bolsas. 
Dentro del material de empaque la mayoría de las farmacias entregan su producto 
al consumidor final en bolsa de plástico que por lo general aprovechan los 
espacios para pautar su marca. 
Lo anterior en cuanto a la importancia de hoy en día de la publicidad sumando el 
crecimiento acelerado de la red de farmacias, se desea satisfacer a través de la 
creación de una empresa que tenga como fin lo siguiente: 
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1. La venta de bolsas de papel biodegradable que tenga como fin ser el 
material de empaque de medicamento de las farmacias. 
2. Ser auto sostenible el proyecto a través de la venta de espacios 
publicitarios impresos en la bolsa de todo lo relacionado con la industria 
farmacéutica: laboratorios nacionales, medicamentos específicos, grandes 
distribuidores de medicamentos. 
 
1.4  Descripción de la empresa 
Ser una empresa publicitaria que paute sus anunciantes utilizando como medio 
bolsas de papel y/o cartón de material reciclable impresas en full color. 
La empresa la podemos describir a continuación: 
1. La venta de espacios publicitarios, el mercado meta son empresas 
farmacéuticas y/o laboratorios, distribuidores de medicamentos, 
medicamentos de laboratorio nacional y extranjeros. 
2. Elaboración del diseño del arte del producto y subcontratación de 
elaboración de bolsa de materia reciclado. 
3. Distribución del producto a las farmacias afiliadas al proyecto. 
Se contara con tres tamaños de bolsas diferentes en las que los espacios de 
tamaño son los siguientes: 12 espacios publicitarios para las bolsas pequeñas, 16 
espacios publicitarios para la bolsa mediana y 30 espacios publicitarios para la 
bolsa grande. 
1.5 Tamaño de la empresa 
En base al número de trabajadores la empresa será pequeña (de 6 a 20 
trabajadores). 
1.6  Nombre de la empresa 
         Atributo 
Nombre  
Descriptivo Original Atractivo Claro  Significativo Agradable Total 
Marketing 
medico 
1 1 2 3 4 4 15 
Medifarma 1 2 3 2 1 2 11 
Recifarma 4 4 3 4 2 2 19 
Ecofarma 4 4 3 4 3 4 22 




1.7  Misión y visión de la empresa 
Misión: 
“Somos una empresa dedicada a la publicidad médica utilizando como medio 
pautas impresas en bolsas de material reciclable distribuyéndolas a todas las 
redes de farmacias, evitando así el uso de bolsas de plástico y utilizándolo como 
instrumento de divulgación a un amplio mercado meta”  
Visión: 
“Ser reconocida como la empresa líder en la publicidad medica impresa en bolsas 
reciclables” 
1.8  Objetivos de la empresa 
 
1. Promover diferentes espacios publicitarios a la red médica de laboratorios 
nacionales, distribuidores de medicinas y red de farmacias, utilizando bolsa 
de material reciclable como medio. 
2. Reducir la contaminación en la utilización de bolsas elaboradas de material 
reciclable. 
3. Ofrecer el producto sin costo a las farmacias utilizando como medio de auto 
sostenibilidad la venta de espacios publicitarios. 
 
1.9  Análisis de la industria 
Basándonos en el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter se pueden 
analizar la industria del mercado de publicidad impresa: 
 
Rivalidad entre las empresas que compiten: 
La estrategia principal entre la competencia podemos indicar es que nuestros 
competidor principal su ventaja competitiva es liderazgo en el mercado, costos,  
cuota de mercado de clientes y eficiencia en su proceso logístico (diseño, 
impresión y distribución). 
El principal competidor de pautas publicitarias es la revista cinematográfica, esta 
es por excelencia el medio que por su alcance al segmento de mercado, bajo 





La entrada potencial de competidores nuevos 
Nuestra empresa debe responder ante dos estrategias prioritarias que son la 
lealtad de clientes hacia nuestra marca y eficiencia en los canales de red de 
farmacia, esto se debe a que puedan entrar nuevos competidores y se debe actual 
para responder ante esta posible demanda. 
El desarrollo potencia de productos sustitutos 
Nuestra finalidad es sustituir el producto de bolsa de plástico a bolsa de papel o 
cartón de material reciclable. 
Poder de negociación de los proveedores 
Se deberá contar como estrategia primordial contar con una empresa líder en la 
rama de elaboración de bolsas de papel y su impresión externa, esto es a través 
de la negociación de precio y tiempo de entrega del producto. 
Poder de negociación de los consumidores 
Está en dependencia la lealtad del cliente hacia este nuevo tipo de publicidad 
impresa en bolsa, en las que se debe competir en costos, ya que existen 
innumerables medios impresos en que pueden publicitarse. 
 






1.11 Calificaciones para entrar al área 
 
La mediana empresa debe contar con el siguiente equipo de trabajo: 
 Área de ventas: El equipo médico estará cargo de la relación con los 
clientes: empresas distribuidoras e industrias farmacéuticas, así como el 
canal de ventas que está representado por la red de farmacias. 
 Área de diseño: Se debe contar con un diseñador que pueda elaborar el 
diseño de las pautas publicitarias, comunicación directa con el cliente y 
estar a cargo del diseño del portal de internet como canal de ventas. 
 Área de proceso logístico: Estará a cargo de la subcontratación de 
elaboración de bolsas, control de calidad y entrega de bolsas a la red de 
farmacias. 
 
1.12 Análisis FODA 
Fortalezas: 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
 Amplio número de empresas distribuidoras 
de medicamentos, laboratorios genéricos y 
gama de medicamentos genéricos e 
importados. 
 Bajo costo con respecto a otros medios 
impresos. 
 Se distribuye de forma gratuita a los 
canales directos de distribución (red de 
farmacias). 
 Las bolsas de papel no han sido utilizadas 
como medio para pautar publicidad. 
 Capacidad de respuesta en el primer año 
de operación. 
 Bajas entradas de barrera y posible 




 Crecimiento de oferta y demanda de la 
industria del medicamento. 
 Crecimiento de la industria farmacéutica 
(mayor alcance de audiencia). 
 Ofrecer diferentes tamaños de bolsas en 
dependencia de la compra (mayor alcance 
de pautas publicitarias). 
 Segmentar las pautas publicitarias en 
diferentes bolsas de papel.  
 Problemas económicos de compactación 

































2.1 Objetivos de mercadeo 
Objetivos a corto plazo: 
 Identificar la expectativa del consumidor de medicamento con respecto al 
grado de percepción del uso de bolsa de plástico versus bolsa de papel 
reciclable publicitaria. 
 Promover la venta de espacios publicitarios segmentándolo en cinco grupos 
de canales de distribución (red de farmacias) en dependencia del mercado 
dirigido. 
 Contar en el primer año con X número de pautas anunciadas para cinco 
grupos de bolsas destinadas a cinco segmentos diferentes. 
Objetivos a mediano plazo: 
 Crecer en un 20% de espacios publicitarios aumentando el número de 
segmento dirigido de canales de distribución (red de farmacias). 
Objetivos a largo plazo: 
 Ofertar diferentes tipos de tamaños de bolsa de papel y/o cartón reciclable. 
 
2.2 Tamaño del mercado 
 
2.2.1 Investigación de mercado 
Objetivo del estudio de mercado: 
Conocer el grado de expectativa y conocimiento de utilización de la bolsa de 
plástico utilizada en la red de farmacias. 
Determinación de la muestra: 
Se desconoce el número total de personas que compran medicamento en las más 
de 800 farmacias en Managua, en los que difiere la persona y su frecuencia de 
compra. Es por ello que se utiliza la formula probabilística cuando se desconoce el 
número de población. 
Con un nivel de confianza del 95% (z) y dado que es por medio de las tablas 
especificas 1.96. El error de la muestra es del 5%. La variabilidad positiva y 











Por lo tanto: 
Z= El nivel de confianza que es 95% = 1.96 
P = Variabilidad positiva = 50% 
Q= Variabilidad negativa = 50% 
E= Es la precisión o error = 5% 
 









N = 384 clientes. 
 
Formato de encuesta: 
1. ¿Qué tipo de bolsas utilizan en las farmacias para entregarle su 
medicamento? 
Bolsas de papel  








2. ¿Después de utilizada la bolsa ¿En que la utiliza? 
La bota  
La reutiliza  
 
3. ¿Usted presta atención a la publicidad impresa en las bolsas? ¿Recuerda la 
marca publicitada? 
Siempre  
Casi siempre  
A veces  
Casi nunca  
Nunca  
 
4. ¿Con que frecuencia usted compra en una farmacia en la semana? 
2 veces o 
menos 
 
3 veces  
4 veces  
5 veces  




5. ¿Usted aceptaría el remplazo de bolsa plástica por bolsa de papel en las 




Encuesta a dueños de farmacias: 
La muestra encuestada a farmacias ascendió a 100, de los cuales se centro en 




















De los que si contiene publicidad 
4. ¿La publicidad contenida en la bolsa es de su negocio o publicita otra cosa? 
Publicidad propia  
Otra Publicidad   
 
5. ¿Usted costea las bolsas o las obtiene gratuitamente? 
Compra las  bolsas  
Las obtiene gratuitamente  
 
6. ¿Cuántas bolsas usted compra mensualmente? 
Entre 100 y 200 bolsas  
Entre 201 y 300 bolsas  
Entre 301 y 400 bolsas  
Más de 401 bolsas  
  








Resultados a las encuestas a los clientes: 
¿Qué tipo de bolsas utilizan en las farmacias para 




Bolsas de papel 150 39% 
Bolsas de 
plástico 189 49% 
Ninguno 45 12% 
TOTAL 384 100% 
 
 






desecha 150 39% 
La 
reutiliza 234 61% 










¿Qué tipo de bolsas utilizan en las 
farmacias para entregarle su 
medicamento?





¿Usted presta atención a la publicidad 





Si 224 58% 
No 160 42% 







¿Después de utilizar la bolsa, en que 
después la utiliza? 
La desecha La reutiliza
58%
42%
¿Usted presta atención a la 
publicidad impresa en las bolsas? 




¿Con que frecuencia usted compra en una 




2 veces o 
menos 120 31% 
3 veces 86 22% 
4 veces 88 23% 
5 veces 56 15% 
6 veces o más 34 9% 
TOTAL 384 100% 
 
 
¿Usted aceptará el reemplazo de bolsa 
plástica o por bolsa de papel en las 
farmacias con igual capacidad, 




Si 220 57% 
No 164 43% 












¿Con que frecuencia usted compra en 
una farmacia en la semana?




Resultados de las encuestas a las farmacias: 
¿Usted da a sus clientes bolsas para 




Si 100 100% 
No 







¿Usted aceptará el reemplazo de 
bolsa plastica o por bolsa de papel en 
las farmacias con igual 
capacidad, dimensiones y …
Si No
100%









Plástico 66 66% 
Papel 34 34% 
TOTAL 100 100% 
 
 





Si 56 56% 
No 44 44% 









¿La publicidad contenida es la bolsa de su 





propia 43 43% 
Otra 
publicidad 57 57% 













¿La publicidad contenida en la bolsa 
es de su negocio o publicita otra 
cosa?
Publicad propia Otra publicidad
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Compra las bolsas 32 32% 
Las obtiene 
gratuitamente 68 68% 
TOTAL 100 100% 
 
 




Entre 100 a 200 
bolsas 13 41% 
Entre 201 a 300 
bolsas 11 34% 
Entre 301 a 400 
bolsas 8 25% 











¿Usted costea las bolsas o las obtiene 
gratuitamente?




¿Estaría interesado en obtener bolsas 
gratuitas con publicidad impresa? 
 
Personas encuestadas Porcentaje 














¿Cuántas bolsas usted compra 
mensualmente?
Entre 100 a 200 bolsas Entre 201 a 300 bolsas Entre 301 a 400 bolsas
100%
¿Estaría interesado en obtener bolsas 




2.3 Análisis de la demanda 
ANALISIS DE LA DEMANDA 
ESPACIOS PUBLICITARIOS 
     
       
 







Lab. Divina 1 DICEGSA 1 Genérico 
 
 
Lab. Ceguel 1 CEFA 1 Nacional 610 
 
Lab. Solka 1 REFANIC 1 Extranjero 1776 
 
Lab. Ramos 1 IMFARSA 1 TOTAL 2386 
 
Lab. Rarpe 1 UNIPHARM 1 Marca 
 
 




SUPLISA 1 Extranjero 6008 
   
CONSERVISA 1 TOTAL 6761 
   
BAYER 1 Popular 
 
   
GENIE PEÑALBA 1 Nacional 35 
   
SUDESA 1 Extranjero 226 
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TOTAL DE DEMANDA DE MARCAS 9427 
    
 
Consumo Aparente 1% 94.27 
     
En base al análisis de la demanda conforme al número total de laboratorios, 
distribuidores y medicamentos se tiene previsto un potencial de 9,427 empresas 
que comercializan los productos de medicamentos, se tiene previsto como 
consumo aparente el 1%, esto tiene previsto 95 posibles empresas mensuales, y 
se tiene previsto 58 empresas a corto plazo. 
2.4 Análisis de la oferta 
La oferta de medios publicitarios son los medios impresos en los que destacan 
cuatro: revista cinematográfica, periódico la Prensa, El Nuevo Diario y Hoy. 







MEDIO DIMENSIONES US$ 
Revista Cinematográfica   
 ¼ de página US$ 75.00 
 ½ página US$ 145.00 
 1 página US$ 280.00 
El Nuevo Diario 10.5 pulgadas a full color, 
sección normal. 
US$ 980.00 
La Prensa 10.5 pulgadas a full color, 
sección normal. 
US$1022.18 




2.5 Distribución del producto 
El canal de distribución es de tipo selectiva en que el mercado meta son la red de 
farmacias en que vamos a colocar las bolsas de papel impresas, y en que estará 
constituida por nuestro productor de bolsas, agente publicitario médico, canal y 
usuario final (clientes).  
2.6 Plan promocional 
Nuestro plan promocional y publicitario es la venta de nuestros servicios con 
contacto directo a través de las visitas a los laboratorios nacionales, empresas 
distribuidoras y farmacias. 
Nuestro principal instrumento es contar con un portal de internet que promueva el 
producto con el fin de posicionarse en el mercado. 






Tamaño Pequeño 12 500 
Tamaño Mediano 16 500 

































3.1 OBJETIVOS DE PRODUCCIÓN  
Objetivos  a corto plazo: 
 Pautar al menos 12 espacios publicitarios de la bolsa de tamaño pequeño 
distribuyéndolas en 30 farmacias, 6,500 bolsas mensuales, 217 bolsas por 
farmacia. 
 Pautar al menos 16 espacios publicitarios de la bolsa de tamaño mediano 
distribuyéndolas en 30 farmacias, 7,000 bolsas en total, 233 bolsas por 
farmacia. 
 Pautar al menos 40 espacios publicitarios de la bolsa tamaño grande 
distribuyéndolas en 50 farmacias, 3000 bolsas en total, 267 bolsas por 
farmacia. 
Objetivos a mediano plazo: 
 Mantener la misma cantidad de espacios publicitarios y aumentar el alcance 
del número de farmacias totales. 
Objetivos a largo plazo: 
 Incrementar el número de espacios publicitarios de medicamentos y/o 
laboratorios. 
 








3.3 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO PRODUCTIVO 
Las etapas del proceso productivo de la publicidad de bolsas es el siguiente: 
 Venta de espacios publicitarios: Se tiene contactos iníciales a los clientes 
del segmento de mercado: 1) Laboratorios Nacionales y 2) Distribuidoras de 
medicamentos. 
 Espacios publicitarios vendidos: Cuanto se tiene los espacios publicitarios 
vendidos, en dependencia del tamaño de la bolsa, se determina cuantas 
bolsas en cada uno de los tamaños será necesaria cotizar. 
 Diseño de espacios publicitarios: Se elabora el arte del diseño publicitario 
de cada uno de los espacios. 
 Aceptación del arte: Se da el visto bueno del arte de cada una de las 
bolsas. 
 Diseño final de la bolsa en sus diferentes presentaciones: Se tiene 
finalmente el prototipo de cada una de las bolsas, así se determina el 
pedido que hay que realizar. 
 Elaboración de bolsa: Se tiene un proveedor de bolsas que nos fabrica el 
número de bolsas demandados y en base a arte solicitado. 
 





VENTA DE ESPACIOS 
PUBLICITARIOS CONTACTOS 
INICIALES CON LOS CLIENTES 
CONTRATO POR TIEMPO 
DETERMINADO PARA LA VENTA DE 
ESPACIOS PUBLICITARIOS 
Diseño de arte de espacios 
publicitarios 
Aceptación o rechazo del diseño de 
espacio publicitario. 
Diseño final de bolsas 
Elaboración de bolsas 












Computadora MAC Retina de escritorio 2,500.00 1 2,500.00 
Impresora a color 300.00 1 300.00 
Disco Duro 500 MB 100.00 2 200.00 
Escritorio área de diseño 300.00 1 300.00 
Silla área de diseño 600.00 2 1,200.00 
Escritorios áreas administrativas 150.00 3 450.00 
Sillas área administrativa 30.00 3 90.00 
Total     5,040.00 
Total Inversión Activos   11,240.00 
 
3.6 PERSONAL REQUERIDO 
 
Plaza Número 
    
Gerente Administrativo 1 
Distribución 3 
Ventas 1 




































4.1 OBJETIVOS DEL ÁREA ORGANIZACIONAL 
Contar con el personal que cumpla con cada una de las funciones pertinentes de 
cada área de la empresa publicitaria de bolsas. 
4.2 ORGANIGRAMA 
 
4.3 MARCO LEGAL 
Requerimientos legales, impositivos y de registro sanitarios 
Registro del RUC 
La pequeña empresa debe registrarse como paso primero en la Administración de 
Renta más cercana a su localidad. Este tiene como fin poder ser parte del registro 
de contribuyentes como pequeña empresa. Los requisitos son los siguientes: 
1. Si es una persona jurídica (empresa, organizaciones no gubernamentales 
etc.)   
 Fotocopia de acta de constitución 
 Fotocopia de la cedula de identidad del representante legal 
 Fotocopia de recibo por servicio publico (agua, luz, teléfono o contrato 
de arrendamiento) 
 Pagar en cualquier banco privado la inscripción de libros contables. 
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 Fotocopia de la cedula de los miembros de la junta directiva. 
2. Si es una persona natural 
 Fotocopia de la cedula de identidad 
 Dos fotografías tamaño carné. 
 Fotocopia de recibo por servicio publico (agua, luz, teléfono o contrato 
de arrendamiento) 
 Pagar en cualquier banco privado la inscripción de libros contables. 
 Fotocopia de la minuta de inscripción del libro en el registro público 
mercantil 
3. Llenar formato y esperar máximo 10 minutos, todo este trámite no tiene 
ningún costo. 
4. Comprar dos Orden Book para que en el registro mercantil los foleen y 
luego lo foleen en la administración de renta 
 
En el caso de que el trámite lo realicen terceras personas deben presentar: 
 Poder especial notariado 
 Fotocopia de la cedula de identidad del apoderado. 
 
Inscripción de la pequeña empresa a la Alcaldía de Managua 
 
Los requisitos para la matricula son los siguientes: 
1. Fotocopia de numero de RUC 
2. Fotocopia de la cedula de identidad 
3. Solvencia municipal o boleta de numero contribuyente 
4. Carta poder ( si actúa en representación de otro contribuyente) 
5. inscripción del libro diario y mayor (fotocopia de la primer página) 






































Elaborar un plan financiero que determine los requerimientos necesarios de 
inversión en una empresa de giro publicitario a corto, mediano y lago plazo. 
5.2 Inversión necesaria 





Unitario Cantidad Costo Total 
Motos 1,200.00 3 3,600.00 
Permisos de transito 100.00 3 300.00 
Elaboración de logotipo 100.00 3 300.00 








Dos meses anticipo de renta local 500.00 2 1,000.00 
Obras menores 1,000.00 1 1,000.00 
Total     2,000.00 
 






Computadora MAC Retina de escritorio 2,500.00 1 2,500.00 
Impresora a color 300.00 1 300.00 
Disco Duro 500 MB 100.00 2 200.00 
Escritorio área de diseño 300.00 1 300.00 
Silla área de diseño 600.00 2 1,200.00 
Escritorios áreas administrativas 150.00 3 450.00 
Sillas área administrativa 30.00 3 90.00 
Total     5,040.00 






INVERSION EN ACTIVOS 
EN DOLARES 
Inversión Total en Activo Fijo y Diferido   
Concepto COSTO 
    
Transporte 4,200.00 
Local 2,000.00 
Equipo de oficina 5,040.00 
Permisos y licencias 2,000.00 
Capital de trabajo primes semestre 36,819.71 
Total 50,059.71 
    
  FINANCIAMIENTO: 
 Propio 20,023.88 
Bancario 30,035.82 
TOTAL INVERSION 50,059.71 
 
5.3 Amortización 





   Interés Anual 
 
9% 
   Periodos en Años 
 
5 
   Anualidad 
 
7,653.98 
   
      Periodo Interés Pago a capital Anualidad Saldo Año 
0       30,035.82   
5 2,601.10 5,052.88 7,653.98 24,982.94 1 
4 2,163.52 5,490.46 7,653.98 19,492.49 2 
3 1,688.05 5,965.93 7,653.98 13,526.55 3 
2 1,171.40 6,482.58 7,653.98 7,043.97 4 











Concepto Valor Tasa Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Total 
Valor de 
Rescate 
                    
Transporte 4,200.00 10% 420.00 420.00 420.00 420.00 420.00 2,100.00 2,100.00 
Equipo de Oficina 5,040.00 10% 504.00 504.00 504.00 504.00 504.00 2,520.00 2,520.00 
Local 2,000.00 10% 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 1,000.00 1,000.00 
Total Depreciación 11,240.00   1,124.00 1,124.00 1,124.00 1,124.00 420.00 2,100.00 2,100.00 
Depreciación 
Acumulada     1,124.00 2,248.00 3,372.00 4,496.00 4,916.00 7,016.00 9,116.00 
Permisos y licencias 2,000.00 10% 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 1,000.00 1,000.00 
Amortización 






Mensual         Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
                
Gerente Administrativo 1          350          4,200          4,200          4,200          4,200          4,200    
Distribución 3          130          4,680          4,680          4,680          4,680          4,680    
Ventas 1          300          3,600          3,600          3,600          3,600          3,600    
Diseño  1          600          7,200          7,200          7,200          7,200          7,200    
Subtotal         19,680        19,680        19,680        19,680        19,680    
Prestaciones            8,266          8,266          8,266          8,266          8,266    












Costos Fijos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Sueldos del Personal Administrativo 19,680.00 19,680.00 19,680.00 19,680.00 19,680.00 
Prestaciones Personal Administrativo 8,265.60 8,265.60 8,265.60 8,265.60 8,265.60 
Costo de mantenimiento 1,260.00 1,359.54 1,466.94 1,582.83 1,707.88 
Seguro + combustible 3,600.00 3,884.40 4,191.27 4,522.38 4,879.65 
Publicidad 600.00 647.40 698.54 753.73 813.27 
Total Costos Fijos en Efectivo 33,405.60 33,836.94 34,302.36 34,804.54 35,346.40 
Depreciación 1,124.00 1,124.00 1,124.00 1,124.00 420.00 
Amortización 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 
Costos Fijos Totales 34,729.60 35,160.94 35,626.36 36,128.54 35,966.40 
 
COSTOS VARIALES  
EN DOLARES 
Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo Bolsa 104,400 112,700 121,659 131,331 141,772 
Energía Eléctrica 600 648 699 755 815 
Agua 180 194 210 226 244 
Teléfono 300 324 350 377 407 
Renta local 7,200 7,772 8,390 9,057 9,777 
Total Costos Variables 112,680 121,638 131,308 141,747 153,016 
 
5.6 Estado de resultados 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
EN DOLARES 
CONCEPTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ventas Totales 168,000 181,356 195,774 211,338 228,139 
Costos Variables 112,680 121,638 131,308 141,747 153,016 
Costos Fijos 34,730 35,161 35,626 36,129 35,966 
Utilidad Antes de Intereses e Impuestos 20,590 24,557 28,839 33,462 39,157 
Gastos Financieros 2,601 2,164 1,688 1,171 610 
Utildad Neta Antes de Impuestos 17,989 22,393 27,151 32,291 38,547 
Impuestos (tasa 30%) 5,397 6,718 8,145 9,687 11,564 






5.7 Flujo Neto de Efectivo 
PRESUPUESTO DE  EFECTIVO  
EN DOLARES 
CONCEPTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ingresos           
Préstamo Bancario 30,036         
Aportación de los Socios 20,024         
Ingresos Totales 168,000 181,356 195,774 211,338 228,139 
Total Ingresos 218,060 181,356 195,774 211,338 228,139 
Egresos           
Costos Variables 112,680 121,638 131,308 141,747 153,016 
Costos Fijos en Efectivo 33,406 33,837 34,302 34,805 35,346 
Gastos Financieros 2,601 2,164 1,688 1,171 610 
Amortización de la Deuda 5,053 5,490 5,966 6,483 7,044 
Pago Impuesto Sobre la Renta  0 5,397 6,718 8,145 9,687 
Compra de Activos 11,240         
Total Egresos 164,980 168,526 179,983 192,351 205,704 
Flujo Neto de Efectivo 53,080 12,830 15,791 18,987 22,435 
Efectivo Inicial 0 53,080 65,910 81,701 100,688 
Flujo de Efectivo Acumulado 53,080 65,910 81,701 100,688 123,124 
 
5.8 VAN y TIR 
VPN, TIR, PRI 
EN DOLARES 
Inversión $50,059.71 
   Costo de Capital 10% 
   Periodo     
   1 Flujo Neto de Efectivo Año 1 $53,080.12 
   2 Flujo Neto de Efectivo Año 2 $12,830.23 
   3 Flujo Neto de Efectivo Año 3 $15,791.14 
   4 Flujo Neto de Efectivo Año 4 $18,986.67 
   5 Flujo Neto de Efectivo Año 5 $22,435.42 
   VPN:   $47,561.34  









Inversión   -$50,059.71 
1 Flujo Neto de Efectivo Año 1 $53,080.12 
2 Flujo Neto de Efectivo Año 2 $12,830.23 
3 Flujo Neto de Efectivo Año 3 $15,791.14 
4 Flujo Neto de Efectivo Año 4 $18,986.67 
5 Flujo Neto de Efectivo Año 5 $22,435.42 
TIR:   54% 
 
PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSION: 
 Inversión $50,059.71   
Costo de Capital 10%   
0     FED10% 
1 Flujo Neto de Efectivo Año 1 $53,080.12 $48,254.66 
2 Flujo Neto de Efectivo Año 2 $12,830.23 $10,603.50 
3 Flujo Neto de Efectivo Año 3 $15,791.14 $11,864.11 
4 Flujo Neto de Efectivo Año 4 $18,986.67 $12,968.15 
5 Flujo Neto de Efectivo Año 5 $22,435.42 $13,930.63 
PRI:   1.17 Años 
 
5.9 Punto de equilibrio 
 
PUNTO DE EQULIBRIO  
 EN DOLARES 
 Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos  Totales 168,000.00 181,356.00 195,773.80 211,337.82 228,139.18 
Costos Fijos 34,729.60 35,160.94 35,626.36 36,128.54 35,966.40 
Costos Variables 112,680.00 121,638.06 131,308.29 141,747.29 153,016.20 
Costos Totales 147,409.60 156,799.00 166,934.64 177,875.83 188,982.60 
Punto de Equilibrio en Dólares 105,469.50 106,779.43 108,192.84 109,717.91 109,225.50 
      Fórmula del Punto de Equilibrio en Dólares Costos Fijos Totales 
 
 
1-(Costos Variables Totales/Ventas Totales) 
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